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GLOSARIO 
Mineduc: Ministerio de Educación. 
Comunidad Educativa: Es conformada por estudiantes, padres de familia y 
profesores de las distintas Instituciones Educativas. 
Distrito: El distrito es un nivel desconcentrado, que generalmente coincide con el 
área geográfica de un cantón o unión de cantones. 
SGC: Sistema de Gestión de Calidad. 
Estrategia de Mercadeo: Plan general para usar los elementos de la mezcla de 
mercadeo con el fin de desarrollar el programa correspondiente. 
Logotipo: Abreviado "Logo". Es la marca, el símbolo de una empresa. 
MERCADEO: Conjunto de actividades humanas dirigidas a facilitar y realizar 
intercambios (P. Kotler). 
Proceso de planear y realizar la concepción, fijación de precios, promoción y 
distribución de ideas, bienes y servicios que producen intercambios que satisfacen 
los objetivos del individuo y de las organizaciones (AMA). 
Función organizacional y conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar 
valor a los clientes y para administrar la relación con los clientes en formas que 
beneficie a la organización y sus accionistas (AMA). 
Todo lo que se haga para promover una actividad, desde el momento que se concibe 
la idea, hasta el momento que los clientes comienzan a adquirir el producto o 
servicio en una base regular (Jay C. Levinson).  
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RESUMEN EJECUTIVO 
El Distrito de Educación 06D01 Chambo- Riobamba es un nivel desconcentrado 
del Mineduc eso significó que se transfirieron competencias para articular procesos, 
productos y servicios en los niveles territoriales, y con ello se consigue la garantía 
efectiva de los derechos ciudadanos, en este caso, el derecho a la educación. Es por 
ello que aplicando el artículo 25 de la LOEI en su capítulo cuarto establece que los 
niveles de gestión de la Autoridad Educativa Nacional son cuatro: Nivel central 
intercultural, Nivel zonal intercultural y bilingüe, Nivel distrital intercultural y 
bilingüe, Circuito educativo intercultural y bilingüe. Al ser de reciente creación el 
distrito no cuenta con la aplicación del marketing en proyectos sociales educativos 
razón por la cual es el tema de estudio del presente trabajo investigativo, con la 
aplicación del mismo la comunidad educativa tendrá una herramienta en la cual 
tendrá una vinculación directa con los proyectos educativos con los que cuenta el 
Distrito.  
  
Exposición corta, no exceder de trescientas palabras, a espacio sencillo y 
conformado en un solo párrafo, el mismo que deberá contener: tema desarrollado, 
propósito del estudio, metodología utilizada, resultados obtenidos y conclusiones a 
las que se ha llegado. 
 
 
 
 
 
 
 
DESCRIPTORES: Marketing Social. 
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EXECUTIVE SUMMARY 
The District Education 06D01 Chambo- Riobamba is a decentralized level that 
meant Mineduc skills to articulate processes, products and services in the territorial 
levels were transferred, and thus the effective guarantee of civil rights is achieved, 
in this case, the education rights. That is why applying Article 25 of the LOEI in its 
fourth chapter states that the levels of management of the National Education 
Authority are four: intercultural Central level, intercultural and bilingual zonal 
level, intercultural and bilingual district level, intercultural education Circuit and 
bilingual. As recently created the district does not have the application of marketing 
in educational social projects why is the subject of study of this research work, with 
the application of the educational community will have a tool which will have a 
direct link with educational projects that consider the District. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DESCRIPTORES: Social Marketing. 
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CAPÍTULO I: 
INTRODUCCIÓN 
 
Las empresas en algún instante deben diseñar planes estratégicos para el logro de 
sus objetivos y metas planteadas, este puede ser de tres tipos, a corto, mediano y 
largo plazo, según la amplitud y magnitud de la empresa. También es importante 
indicar que las instituciones deben precisar con mucho cuidado la misión que va a 
regir, esta es fundamental, ya que representa la razón de ser de la empresa. 
 
 La Planificación Estratégica constituye la base gerencial que realizan sus 
(objetivos) y (estrategias). Logrando concentrarse en aquellos objetivos que son 
factibles de lograr, estableciendo el tipo de institución, en correspondencia con las 
circunstancias que ofrece el entorno. 
 
(Sallenave, 1991, pág. 62), afirma que “La Planificación Estratégica es el proceso 
por el cual los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo. No es 
un dominio de la alta gerencia, sino un proceso de comunicación y de determinación 
de decisiones en el cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa”. 
El Marketing Social tiene por finalidad producir cambios profundos en los 
mercados y en las organizaciones que la conforman.  
 
La planeación estratégica exige cuatro fases:  
 
Formulación de misión de la empresa, objetivo general y específicos; análisis 
FODA, análisis del entorno; formulación de estrategias.  
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TEMA O TÍTULO 
El marketing en proyectos sociales educativos. Caso de Estudio: Distrito de 
Educación  06D01 Chambo, Riobamba. 
ANTECEDENTES  
 
Según (Educación, 2014), “En  respuesta  a  los  desafíos  del  nuevo  milenio  el  
gobierno  ecuatoriano  implemento la política de  “Plan  Decenal  de Educación del 
Ecuador”. En este plan constan los objetivos, tanto cuantitativos, como cualitativos 
por cada año, busca ser un instrumento estratégico de gestión y una guía que da 
perspectiva a la educación para que, sin importar las autoridades ministeriales que 
se encuentren ejerciendo sus cargos, las políticas sean profundizadas.” 
 
Con la implementación del (NMGE) que es uno de los proyectos que inició su 
gestión en enero de 2010, y plantea la restructuración del MINEDUC para avalar y 
certificar el cumplimiento del derecho a la educación. Es decir, busca estar sobre el 
acceso de la educación con un lema de calidad y calidez, lo que implica ejecutar 
procesos desde la Planta Central hacia todos sus niveles desconcentrados en el 
territorio nacional, para fortalecer los servicios educativos y acercándolos a la 
comunidad educativa atendiendo las realidades locales y culturales. 
 
Al realizar el fortalecimiento institucional el estado ecuatoriano está viviendo 
varios procesos de transformación y fortalecimiento. El Ministerio de Educación 
para garantizar el derecho a la educación avanza progresivamente hacia la 
desconcentración, debido al cierre de las Ex Direcciones Provinciales de Educación 
según Acuerdo Ministerial No. 0015-14 del 03 de febrero del 2014, mediante 
procesos de restructuración institucional, que conllevan a la organización del 
Talento Humano, con el que actualmente se cuenta. 
 
De la creación de las Coordinaciones Zonales en un número total de 9 y sus 48 
Distritos Educativos la Coordinación Zonal de Educación Zona 3 según el proceso 
de desconcentración propuesto por la Secretaría Nacional de Planificación y 
Desarrollo, es la encargada de atender a 4 provincias (Cotopaxi, Chimborazo, 
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Pastaza y Tungurahua), 30 cantones, 139 parroquias dentro de las mismas; para 
optimizar la prestación del servicio educativo de calidad  y calidez , logrando  de 
esta manera acercarlos a la ciudadanía, es por ello que dentro de la Zona 3 de 
Educación existen 19 distritos con  142 circuito educativos. 
DIAGNÓSTICO:  
 
Dentro de la Coordinación Zonal 3, el Distrito educativo intercultural y bilingüe 
“Chambo Riobamba”, está ubicado en el cantón Riobamba provincia de 
Chimborazo; con la estructura orgánica, atribuciones y responsabilidades 
determinadas en el Estatuto Orgánico de Gestión Organizacional por Procesos del 
Mineduc. 
 
El referido Distrito educativo, está integrado por las instituciones educativas 
públicas, fiscomisionales y particulares, de todos los niveles y modalidades, que se 
encuentran situadas o en lo posterior se ubiquen, dentro de la circunscripción 
territorial actual. 
 
Es responsabilidad del Distrito la creación de las unidades administrativas y 
circuitales de acuerdo a la ley orgánica de educación y determinar las unidades 
educativas que lo conforman, con las correspondientes acciones de reorganizar, 
fusión y supresión. 
 
El Distrito de Educación 06D01 Chambo – Riobamba está trabajando con todas sus 
Unidades sin la utilización de un plan de marketing social, el cual según (Kotler 
,1992, pág 29), “El Marketing Social es una herramienta para cambiar la conducta. 
Combina los mejores elementos de los planteamientos tradicionales de cambio 
social con una planificación integrada y un marco de acción, y utiliza los avances 
en la tecnología de las comunicaciones y las habilidades de marketing.” 
 
La importancia del marketing se contextualiza en el desarrollo económico y social 
de cualquier país. Sin embargo, es importante señalar que el marketing tiene 
diferentes ramas que ayudan a alcanzar los objetivos de distintas organizaciones. 
 4 
 
 
Estas organizaciones pueden tener objetivos comerciales (empresas con fines de 
lucro) u objetivos sociales (organizaciones sin fines de lucro). 
 
Tomando en cuenta lo citado anteriormente el objetivo del Distrito de Educación es 
incrementar los servicios de educación a todas las personas en edad escolar es decir 
de 3 años que inicia sus actividades en educación inicial, hasta los 17 años con el 
tercero de Bachillerato, siendo este su principal servicio. 
 
Los servicios sociales son un auxiliar y un instrumento del marketing de productos 
sociales. El agente de cambio no solamente debe de promover la idea, sino también 
dónde se ofrecen estos servicios. 
 
La disponibilidad de un buen ambiente en donde se ofrece el producto social, 
influirá también en la decisión de adopción. (Kotler,1992, pág 193), menciona que 
“en consecuencia, los agentes de Marketing Social deben estar adiestrados no 
solamente en la promoción de las ideas y las prácticas, sino también en los servicios 
de marketing”.  
 
Para poder ofrecer eficazmente el producto social se debe de contar con un ambiente 
agradable, pues se brindará un lugar donde los adoptantes se sientan seguros, 
cómodos, tranquilos y en mayor confianza con las personas que les proporcionan el 
servicio. Además, es importante también para las personas que ahí laboran, ya que 
se deben de sentir a gusto en el lugar donde trabajan.  
 
El distrito de educación Chambo Riobamba perteneciente a la provincia de 
Chimborazo y que se encuentra dentro de la Coordinación Zonal 3 de Educación 
presenta el siguiente diagrama Causa Efecto. 
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Grafico N° 1 Diagrama Causa Efecto 
Elaborado por: Hernán Proaño 
Fuente: Investigación 
JUSTIFICACIÓN:  
 
El plan de marketing Social es una herramienta que nos permite marcarnos el 
camino para llegar a un lugar concreto tomando en cuenta que debemos tener 
claramente los objetivos definidos, por lo que todas las instituciones sin importar 
su sector en el que se desenvuelve, precisa elaborar un Plan Estratégico de 
Marketing, así alcanzar los objetivos, los mismos que dependiendo de la empresa 
son a corto, medio o largo plazo. 
 
El Ministerio de Educación atreves de su Plan decenal 2006-2015; se ha enmarcado 
en comenzar la promoción y difusión de los servicios que presta a nivel nacional, 
con la finalidad de aprovechar todo el potencial que tiene dicha cartera de Estado. 
 
Con la zonificación del Misterio de Educación y la creación de Distritos y Circuitos 
a nivel nacional, se dio paso a que cada uno de ellos cree sus propias unidades como 
son: Unidad Distrital de Administración Escolar, Unidad Distrital de Planificación, 
Desconocimiento de los servicios del Distrito 06D01 Chambo 
 Usuarios 
insatisfechos    
Retraso en la 
entrega 
 
Desinformación 
de la comunidad 
educativa 
Escasa Publicidad Solicitudes mal 
llenadas 
Personal no 
capacitado en 
atención al 
usuario 
 6 
 
 
Unidad Distrital Administrativa Financiera, Unidad Distrital de Apoyo y 
Seguimiento de la Educación, Unidad Distrital de Asesoría Jurídica, Tics, Unidad 
Distrital de Atención Ciudadana, para así servir de mejor manera a la comunidad 
educativa. 
 
El distrito de educación 06d01 Chambo Riobamba al no contar con una herramienta 
como lo es el Plan de Marketing Social, no cuenta con la promoción y difusión de 
los servicios que se ofertan a la comunidad educativa de las ciudades de Chambo y 
Riobamba de la provincia de Chimborazo. 
 
Al analizar todos estos problemas con el presente trabajo investigativo se pretende 
demostrar la importancia de la implementación de una herramienta de gestión para 
la función del Distrito de Educación 06d01 Chambo-Riobamba, y así servir como 
guía detallada de las actividades para el mejoramiento de la oferta de los servicios 
que se brinda. 
OBJETIVOS  
GENERAL 
 
DESARROLLAR UN PLAN DE MARKETING SOCIAL PARA EL DISTRITO 
DE EDUCACION 06D01 CHAMBO –RIOBAMBA. 
ESPECIFICOS 
 
Desarrollar una investigación de mercados que permita saber los niveles de 
conocimiento y satisfacción de los clientes.  
 
Identificar estrategias de marketing, que permitan al Distrito de Educación 06d01 
posicionar su imagen Institucional. 
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CAPÍTULO II: 
METODOLOGÍA 
La metodología de la Investigación no es más que el conjunto de métodos y técnicas 
que se usan durante el proceso de la misma. 
 
El trabajo tiene como propósito “El marketing en proyectos sociales educativos. 
Estudio de caso: Distrito de Educación 06D01 Chambo, Riobamba.” tema que 
requiere de una adecuada selección de instrumentos investigativos.  
 
Para la investigación se utilizó el método Matemático – Estadístico el cual facilita 
la homogeneización de las varias características al reducir el conjunto de variables 
a un número a través del cual es posible establecer las semejanzas necesarias para 
la categorización de lugares o territorios contemplados en el análisis. De esta forma 
se facilita el ordenamiento del número de indicadores socioeconómicos sino 
también de las unidades espaciales. 
 
Población y Muestra Analizadas  
Con la utilización de este método se logró determinar el tamaño de la muestra 
basándose en el número de Docentes existentes en la Base de Datos de la Unidad 
de Planificación. 
 
Para determinar el número de encuestados se consideró la siguiente formula. 
DONDE: 
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𝑛 =
𝑁
1 + (𝑒)2𝑁
  
 
n = Tamaño de la muestra  
N = Población (número de elementos del universo)  
e= Error de muestra (5%) 
 
 
DESARROLLO: 
 
𝑛 =
3900
1 + (0,05)23900
 
 
 
𝑛 =
3900
1 + (0,0025)3900
 
 
𝑛 =
3900
1 + 9,75
 
 
𝑛 =
3900
10,75
 
 
𝑛 = 362 
 
Técnicas e Instrumentos  
 
Es de particular importancia otorgar y no olvidar el valor que tienen las técnicas y 
los instrumentos que se utilizarán en la investigación. Se inicia un trabajo sin 
identificar qué tipo de información se necesita o los orígenes en las cuales puede 
obtenerse; esto ocasiona pérdidas de tiempo, e incluso, a veces, el inicio de una 
nueva investigación. Por estas razones, se considera básico definir las técnicas a 
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emplearse en la recolección de la información, al igual que las fuentes en las que se 
adquiere la información. 
 
(Soriano, 1996, pág. 53), Señala al referirse a las técnicas e instrumentos para 
recopilar información como la de campo, lo siguiente: “Que el volumen y el tipo de 
información-cualitativa y cuantitativa- que se recaben en el trabajo de campo deben 
estar plenamente justificados por los objetivos e hipótesis de la investigación, o de 
lo contrario se corre el riesgo de recopilar datos de poca o ninguna utilidad para 
efectuar un análisis adecuado del problema.” 
(Peñuelas, 2008, pág. 125),” Las técnicas, son los medios empleados para recolectar 
información, entre las que destacan la observación, cuestionario, entrevistas, 
encuestas.” 
 
Efectuar una investigación requiere, como ya se ha mencionado, de una selección 
apropiada del tema del estudio, de un buen planteamiento de la problemática a 
solucionar y de la definición del método que se manejará para llevar a cabo la 
investigación. 
 
La encuesta es un procedimiento que permite explorar cuestiones que hacen a la 
subjetividad y al mismo tiempo obtener esa información de un número considerable 
de personas, así por ejemplo: Permite explorar la opinión pública y los valores 
vigentes de una sociedad, temas de significación científica y de importancia en las 
sociedades democráticas (Grasso, 2006, pág. 84). 
 
La técnica de la encuesta que se utiliza en este trabajo de investigación se empleara 
el enfoque cuantitativo a los resultados que se obtengan, también es un estudio, pero 
la intención de los resultados es diferente. Esta investigación pretende mediante la 
encuesta medir las condiciones de los usuarios entrevistados, conocer la percepción 
respecto a la calidad de la atención en el distrito educativo 06D01 Chambo 
Riobamba. 
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Análisis e Interpretación. 
 
Las encuestas se aplicaron a 362 usuarios, con la finalidad de obtener información 
para sustentar el tema a investigar sobre la elaboración de “El marketing en 
proyectos sociales educativos. Estudio de caso: Distrito de Educación 06D01 
Chambo, Riobamba”.  
 
A continuación, se presentan los resultados analizando a cada una de las preguntas. 
 
 1.- Conoce Ud. los Productos o Servicios del Distrito de Educación 06D01  
Chambo, Riobamba: 
 
Tabla N° 1(Resultado de la respuesta uno) 
 SI 140 
 NO 222 
 TOTAL 362 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
Grafico N° 2 Resultado de la encuesta respuesta 1 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
Según los resultados de la encuesta un 61% no conocen los productos o servicios 
del distrito, frente a 39% que si los conoce. Se evidencia que por la falta de 
publicidad existe un desconocimiento de los productos que se dan en esta 
dependencia. 
39%
61%
Conoce Ud. los Productos o servicios del Distrito de 
Educación 06D01 Chambo, Riobamba:
SI NO
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2. La atención y cortesía brindada por el personal ha sido: 
 
Tabla N° 2 (Resultado de la respuesta dos) 
 EXCELENTE 50 
 BUENO 250 
 REGULAR 10 
 MALO 27 
 DEFICIENTE 25 
 TOTAL 362 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Grafico N° 3 Resultado de la encuesta respuesta 2 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
De acuerdo a la información obtenida un 69% de los encuestados piensan que la 
atención y cortesía brindada es buena, mientras que un 14% dice que es excelente, 
un 3% regular igualmente un 7% malo y finalmente un 7% de los encuestados es 
malo. El resultado demuestra que la mayoría recibe una buena atención de parte de 
los funcionarios.  
 
 
 
 
 
 
14%
69%
3%
7%
7%
La atención y cortesía brindada por el personal ha sido
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO DEFICIENTE
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3. Cómo califica la forma y el tiempo en que se efectuó su trámite: 
 
Tabla N° 3 (Resultado de la respuesta tres) 
 EXCELENTE  70 
 BUENO 60 
 REGULAR 180 
 MALO 47 
 DEFICIENTE 5 
 TOTAL 362 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
 
Grafico N° 4 Resultado de la encuesta respuesta 3 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
De la totalidad de encuestados un 50% califican que la forma y el tiempo en que 
efectuó los tramites son regulares, mientras tanto el 19% determinan que es 
excelente, contra un 17 % bueno y 13% malo, quedando únicamente 1% es 
deficiente. Se debe mejorar en los tiempos de respuesta para los trámites de los 
usuarios. 
 
 
 
 
19%
17%
50%
13%
1%
Cómo califica la forma y el tiempo en que se efectuó su 
trámite
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO DEFICIENTE
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4. La respuesta a sus quejas, sugerencias o reclamos han sido: 
 
Tabla N° 4 (Resultado de la respuesta cuatro) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
Grafico N° 5 Resultado de la encuesta respuesta 4 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
En la respuesta a quejas, sugerencias o reclamos el 80 % lo califica como regular, 
el 15 % bueno, el 4% excelente, contra el 4% lo califica como malo. Demostrando 
que se debe fortalecer en esta pregunta. 
 
 
 
 
 
 
4%
15%
80%
1%0%
La respuesta a sus quejas, sugerencias o reclamaciones 
han sido
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO DEFICIENTE
 EXCELENTE  10 
 BUENO 40 
 REGULAR 210 
 MALO 2 
 DEFICIENTE 0 
 TOTAL 362 
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5. Con qué frecuencia utiliza los servicios del Distrito: 
 
Tabla N° 5 (Resultado de la respuesta cinco) 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
Grafico N° 6 Resultado de la encuesta respuesta 5 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
De las visitas realizadas al Distrito el 41% las realiza una vez por semana, el 48 % 
una vez al mes y el 11 % de los encuestados cada 6 meses. Indicando con esto que 
las visitas son frecuentes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
41%
48%
11%
Con qué frecuencia utiliza los servicios del Distrito
Una o más veces a la semana Una vez al mes Una vez cada 6 mese
 Una o más veces a la semana 150 
 Una vez al mes 172 
 Una vez cada 6 meses 40 
 TOTAL 362 
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6. En comparación con otros Distritos la atención fue: 
 
Tabla N° 6 (Resultado de la respuesta seis) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
Grafico N° 7 Resultado de la encuesta respuesta 6 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
Según los resultados obtenidos el 42% señala que la atención es regular, el 30% 
menciona que es bueno, igualmente el 22% es excelente y un 6% indica que es mala 
la atención. Lo que refleja que se debe de mejorar la atención a los usuarios. 
 
 
 
 
 
22%
30%
42%
6%
0%
En comparación con otros Distritos la atención fue:
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO DEFICIENTE
 EXCELENTE  80 
 BUENO 110 
 REGULAR 150 
 MALO 22 
 DEFICIENTE 0 
 TOTAL 362 
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7. Ha tenido algún problema a la hora de utilizar los servicios del Distrito. 
 
Tabla N° 7 (Resultado de la respuesta siete) 
 SI 210 
 NO 152 
 TOTAL 362 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Grafico N° 8 Resultado de la encuesta respuesta 7 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
De los resultados un 58% ha tenido algún problema al utilizar los servicios, contra 
un 42% que indican que no. Se debe revisar los programas de las diferentes 
unidades y la información que en ellos contienen con respecta a los pasos que se 
debe seguir para el servicio solicitado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
58%
42%
Ha tenido algún problema a la hora de utilizar los 
servicios del Distrito
SI NO
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8. La información sobre los periodos de inicio, transcurso y fin de su  
trámite es: 
 
Tabla N° 8 (Resultado de la respuesta ocho) 
 EXCELENTE 150 
 BUENO 80 
 REGULAR 132 
 MALO 0 
 DEFICIENTE 0 
 TOTAL 362 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
 
Grafico N° 9 Resultado de la encuesta respuesta 8 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
El 41% de los encuestados respondieron que la información de los tiempos de 
duración de su trámite es Excelente, 37% se lo realiza regularmente y el 22 % lo 
señala como Bueno. Con esto se cumple con el tiempo determinados en la unidad. 
 
 
 
 
 
 
41%
22%
37%
0% 0%
La información sobre los periodos de inicio, transcurso y 
fin de su tramite es
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO DEFICIENTE
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9. El personal que lo atendió mostró conocimientos suficientes para  
responder sus preguntas: 
 
Tabla N° 9 (Resultado de la respuesta nueve) 
 EXCELENTE  215 
 BUENO 100 
 REGULAR 47 
 MALO 0 
 DEFICIENTE 0 
 TOTAL 362 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
 
Grafico N° 10 Resultado de la encuesta respuesta 9 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Encuesta 
 
En esta pregunta el 59% respondió que los funcionarios tienen conocimientos 
suficientes de las preguntas de los usuarios, mientras que un 28% lo califican como 
bueno contra el 13% es regular. El personal de planificación se encuentra 
capacitado para resolver las inquietudes de los usuarios. 
 
 
 
59%
28%
13%
0% 0%
El personal que lo atendió mostró conocimientos 
suficientes para responder sus preguntas:
EXCELENTE BUENO REGULAR MALO DEFICIENTE
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Resultados: 
 
Basados en los resultados obtenidos en el trabajo de investigación realizados a los 
usuarios del Distrito de Educación 06d01 Chambo Riobamba, concretamente a los 
Docentes del distrito 06d01 Chambo Riobamba se concluye lo siguiente. 
 
 Los Servidores Públicos de las Unidades del Distrito se encuentra altamente 
calificados para atender las necesidades de los usuarios y esto se lo refleja 
en la pregunta 9 con un 59% evidenciando que más de la mitad entrevistada 
coinciden. 
 
 De la investigación realizada se evidencia que se debe fortalecer la atención 
brindada a los usuarios, ya que al ser relacionado con otros Distritos 
únicamente se obtuvo el 22% en el casillero de Excelente. 
 
 Debido al cierre de las Ex Direcciones Provinciales de Educación los 
trámites pertenecientes a dicha dirección fueron distribuidos en los 
diferentes Distritos, hasta realizar la reorganización y correcta ubicación 
geográfica de cada uno de ellos, provocando que los usuarios todavía tengan 
que realizarlos en los Distritos de Guano-Penipe y Colta-Guamote 
específicamente.   
 
 Se deben mejorar los tiempos de atención de los trámites ingresados, 
debiendo indicar que esta normativa la determina Planta Central del 
Ministerio de Educación en su Sistema de Gestión de Calidad. 
 
 En relación a los resultados expuestos se recomienda que se implementen 
algunas estrategias de publicidad y así la comunidad educativa este mejor 
informada de los servicios que brinda el Distrito.  
 
 Se debe de fortalecer la imagen Institucional. 
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CAPÍTULO III 
PRODUCTO 
PLAN DE MARKETIG SOCIAL PARA EL DISTRTIO DE EDUCACIÓN 
06D01 CHAMBO RIOBAMBA.  
Misión  
 
“Garantizar el acceso y calidad de la educación inicial, básica y bachillerato a los y 
las habitantes del territorio nacional, mediante la formación integral, holística e 
inclusiva de niños, niñas, jóvenes y adultos, tomando en cuenta la interculturalidad, 
la plurinacionalidad, las lenguas ancestrales y género desde un enfoque de derechos 
y deberes para fortalecer el desarrollo social, económico y cultural, el ejercicio de 
la ciudadanía y la unidad en la diversidad de la sociedad ecuatoriana”. (Educación, 
2014). 
Visión  
 
“El Sistema Nacional de Educación brindará una educación centrada en el ser 
humano, con calidad, calidez, integral, holística, crítica, participativa, democrática, 
inclusiva e interactiva, con equidad de género, basado en la sabiduría ancestral, 
plurinacionalidad, con identidad y pertinencia cultural que satisface las necesidades 
de aprendizaje individual y social, que contribuye a fortalecer la identidad cultural, 
la construcción de ciudadanía, y que articule los diferentes niveles y modalidades 
del sistema de educación”. (Educación, 2014). 
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EL Distrito Educativo 06D01 Chambo-Riobamba no solo existe para satisfacer las 
necesidades de la comunidad educativa, sino que también conserva y fortalece los 
intereses sociales a largo plazo, esto es lo que se refiere el Marketing Social a una 
orientación que enfatiza que las necesidades deben ser satisfechas de forma que 
también beneficien a la Sociedad. 
Valores  
 
Honestidad, para tener comportamientos transparentes –honradez, sinceridad, 
autenticidad, integridad– con nuestros semejantes y permitir que la confianza 
colectiva se transforme en una fuerza de gran valor.  
 
Justicia, para reconocer y fomentar las buenas acciones y causas, condenar aquellos 
comportamientos que hacen daño a los individuos y a la sociedad, y velar por la 
justicia a fin de que no se produzcan actos de corrupción.  
 
Respeto, empezando por el que nos debemos a nosotros mismos y a nuestros 
semejantes, al ambiente, a los seres vivos y a la naturaleza, sin olvidar las leyes, 
normas sociales y la memoria de nuestros antepasados.  
 
Paz, para fomentar la confianza en nuestras relaciones con los demás, para 
reaccionar con calma, firmeza y serenidad frente a las agresiones, y para reconocer 
la dignidad y los derechos de las personas.  
 
Solidaridad, para que los ciudadanos y ciudadanas colaboren mutuamente frente a 
problemas o necesidades y se consiga así un fin común, con entusiasmo, firmeza, 
lealtad, generosidad y fraternidad.  
 
Responsabilidad, para darnos cuenta de las consecuencias que tiene todo lo que 
hacemos o dejamos de hacer, sobre nosotros mismos o sobre los demás, y como 
garantía de los compromisos adquiridos.  
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Pluralismo, para fomentar el respeto a la libertad de opinión y de expresión del 
pensamiento, y para desarrollar libremente personalidad, doctrina e ideología, con 
respeto al orden jurídico y a los derechos de los demás.  
 
La información fue tomada de la página Web del Ministerio de Educación por lo 
que los 140 Distritos tienen la misma misión, visión y valores a nivel nacional.  
Formulación de Estrategias 
 
Del análisis de los capítulos anteriores proporcionan la base para realizar las 
estratégicas de marketing tomando en cuenta que el distrito de Educación Chambo 
Riobamba no es una institución con fines de lucro debido a que pertenece al estado 
ecuatoriano. 
 
Por esta razón se aplicará el Marketing Social para determinar las Estrategias para 
mejorar la imagen Institucional.  
 
El plan de Marketing Social debe establecer los objetivos que se persiguen, en 
forma ordenada y con la elaboración de informes.  Ese informe, además debe 
contener las normas bajo las cuales se debe desarrollar las campañas de ámbito 
social y la forma que se obtendrán sus resultados. 
 
Asimismo, en el informe del plan de marketing social que se pretende realizar se 
debe especificar: que se hará, como se hará, cuando se hará, quien lo realizará y los 
costos que conlleva realizarlo. Debido que cada una de las actividades se espera 
obtener resultados específicos. 
 
El presupuesto con los que cuenta el Marketing Social se debe calcular para toda su 
duración, que puede ser solo de semanas o inclusive por años. 
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Estructura del marketing Social:  
1) Análisis F. O. D. A. 
2) Objetivos del marketing Social 
3) Evaluación de estrategias de Marketing social 
4) Diseño del Programa 
5) Ejecución del Plan de marketing social 
6) Control del Programa de marketing social 
7) Evaluación del Plan de marketing social 
1.- Análisis FODA 
 
El “FODA”, como instrumento de planificación estratégica, permite efectuar un 
análisis situacional rápido de la realidad considerando cuatro parámetros de 
referencia: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. En este caso, las 
fortalezas y las debilidades son factores internos al sistema educativo, en tanto que 
las oportunidades y las amenazas son factores externos a tal sistema.   
 
Si bien existe un FODA a nivel del Ministerio de Educación el presente análisis 
esta realizado en base a la realidad territorial del Distrito 06D01.  
 
La metodología para llevar a cabo el FODA del Distrito de Educación fue la 
siguiente: 
 
1) Integración del equipo de trabajo responsable Director Distrital,  
 
2) Diseño de una agenda de trabajo, Unidad de Planificación  
 
3) Sesión de trabajo (lluvia de ideas),  
 
4) Selección y análisis de problemas,  
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5) Ordenamiento de los problemas,  
 
6) Evaluación de los problemas,  
 
El análisis y diagnóstico situacional realizado con la técnica FODA, permite evaluar 
información relacionada con la organización, su rendimiento, los servicios, áreas 
geográficas, segmentos del mercado atendidos, situación social, económica y legal, 
etc., y ubicarnos en la alternativa estratégica más viable de acuerdo con la 
evaluación de la misma, así como, conocer anticipadamente las restricciones y 
ventajas que pueden o no ser aprovechadas por la organización.  
 
FORTALEZAS 
 
El servicio educativo tiene presencia en todo el territorio nacional, pues hay centros 
educativos en toda el área que comprenden el Distrito de Educación Chambo 
Riobamba. 
 
Es un sector estratégicamente importante para el desarrollo de la sociedad. 
Ofrece un medio de socialización masiva de la cultura desde la más tierna infancia 
hasta la juventud. 
 
Es un sistema institucionalizado con una organización administrativa 
descentralizada. 
 
Articula, mediante lazos duraderos, al Estado y la población. 
 
DEBILIDADES: 
 
Demanda un enorme gasto nacional, los costos son muy elevados y tienden a crecer 
cada año debido a la dinámica poblacional del país.  Alrededor del 35% de la 
población del distrito es menor de 15 años de edad datos tomados del último Ceso 
realizado por el INEC. 
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Enfrenta cada año a un fenómeno caracterizado como desequilibrio dinámico 
creciente entre la demanda educativa y los recursos disponibles; el hecho de que 
alrededor del 35% de la población del Distrito sea menor de 15 años, muestra la 
presión de una alta demanda creciente al sistema educativo y a la economía nacional 
(en las sociedades desarrolladas, este grupo constituye alrededor del 17% y se 
mantiene casi estacionaria). 
En el plano de los servicios que ofrece el Distrito, los jóvenes, Docentes y 
comunidad Educativa, pone de manifiesto un desconocimiento de los mismos. 
Los docentes, que son los pilares fundamentales para todo proceso de innovación    
educativa, se encuentran en situación económicamente vulnerable, carentes de 
mística para cumplir bien su función educativa y sensibles a las prédicas mesiánicas 
y subversivas, predispuestos a la politización contestataria y hasta a la violencia. 
 
La mayoría de los docentes están profesionalmente formados en el enfoque 
pedagógico tradicional centrado en la labor enseñante y protagónica del maestro; 
no siempre dispuestos al cambio, ofrecen resistencia a las innovaciones propias del 
nuevo enfoque educativo centrado en el educando y la función del aprendizaje.  Se 
necesita ingentes recursos para capacitarlos y actualizarlos de manera sostenida. 
 
OPORTUNIDADES: 
 
Se abre un nuevo período de reconstrucción de la institucionalidad democrática en 
el país, propicio para las innovaciones educativas orientadas a la construcción de 
una sociedad genuinamente democrática. 
 
La creación de las Coordinaciones Zonales, Distritos y Circuitos ofrece un espacio 
para la imbricación del sistema educativo a la tarea de construir una sociedad 
democrática con seguridad y bienestar. 
 
El Distrito de Educación se enfoca a la calidad desde un concepto profundo y 
multidimensional, según el cual nuestro sistema educativo será de calidad en la 
medida en que los servicios que ofrece, los actores que lo impulsan y los productos 
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que genera contribuyan a alcanzar ciertas metas o ideales conducentes a un tipo de 
sociedad democrática, armónica, intercultural, próspera, y con igualdad de 
oportunidades para todos. 
 
AMENAZAS: 
 
Problemas económicos no permiten que los estudiantes sigan y terminen el 
Bachillerato. 
 
Nuevas reformas para la educación impuestas por el gobierno, para estudiantes y 
profesores. 
 
Inestabilidad política. 
 
Baja en precio del barril de petróleo. 
 
BENEFICIOS: 
 
Incremento de la cobertura en Educación Inicial, Educación General Básica, con 
énfasis en 1º, 8º, 9º y 10º años y Bachillerato. 
 
Reducir la brecha de acceso a la educación de jóvenes y adultos con rezago escolar. 
Calidad del aprendizaje de los estudiantes con un enfoque de equidad. 
 
Servicio educativo para los estudiantes con necesidades educativas especiales 
(asociadas o no a la discapacidad) en todos los niveles del sistema educativo. 
 
Desarrollo del talento humano del Ministerio de Educación. 
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2.- Objetivos del marketing Social: 
 
De acuerdo con Philip Kotler, el padre del marketing contemporáneo, “El 
marketing social comprende los esfuerzos por cambiar el comportamiento público 
por otro que la sociedad estime deseable”. 
 
Por citar algunos ejemplos, la mayoría de las sociedades considera el abuso del 
alcohol, de las drogas, tirar basura, entre otros, como comportamientos individual 
y socialmente indeseables. El marketing social es la aplicación de las técnicas de 
marketing para incrementar la adopción de ideas y causas de alto consenso. 
 
Los especialistas en el marketing social provocan cambios positivos mediante 
incentivos, facilitación o promociones. 
 
Como es posible observar, el marketing social puede ser aplicado tanto por 
empresas como por organizaciones y gobiernos, pues el objetivo es transformar 
hábitos de pensamiento, actitudes y comportamientos. 
 
(Muñoz Molina, 2001, pág. 71),” El mercadeo social representa el último eslabón 
del concepto de mercadeo y es un arma competitiva, muy fuerte, de las empresas 
privadas, aunque en tales dominios suena como utilitarista y manipulador para 
algunas personas, lo cual es un problema de comprensión; por sus alcances también 
es competencia del sector público, en tanto ejecutor y promotor de una serie de 
acciones relacionadas con el bienestar de la comunidad en general”. 
 
Con este antecedente los objetivos del presente plan de Marketing son: 
 
 Mejorar el posicionamiento del Distrito Chambo Riobamba en la 
comunidad educativa. 
 
 Estimular acciones beneficiosas para la sociedad. 
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 Cambiar el comportamiento de los servidores públicos del Distrito Chambo 
Riobamba en la atención a los usuarios. 
 
3.- Evaluación de estrategias de Marketing social 
 
Se evalúan diferentes alternativas entre las estrategias de Marketing social para 
finalizar con la elección de una, la cual debe estar debidamente fundamentada. 
 
Estrategias de posicionamiento. 
 
El "posicionamiento de un producto" se define como la forma en que el producto 
está definido por los clientes según ciertos atributos importantes, esto es, el lugar 
que ocupa en su mente en relación con los de la competencia. 
 
Una estrategia básica de posicionamiento de un producto es la llamada "ventaja 
competitiva", que es una ventaja sobre los competidores que se obtiene ofreciendo 
a los consumidores precios más bajos o proporcionándoles mayores beneficios. 
 
Estrategias de Productos:  
 
Cuando se está pensando en la definición de las estrategias de los productos, se 
deben considerar todos los aspectos relativos al mismo para poder determinar un 
buen plan estratégico. Cuando se plantea la estrategia de productos nuevos, la 
búsqueda de ideas deberá ser sistemática en lugar de casual, de lo contrario se 
tendrán una cantidad importante de ideas, de las que unas pocas serán relevantes 
para el negocio. 
 
Estrategias de Precio:  
 
Según Lamb, Hair y McDaniel, una estrategia de precios es un marco de fijación de 
precios básico a largo plazo que establece el precio inicial para un producto y la 
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dirección propuesta para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del 
producto.  
 
Complementando ésta definición, cabe mencionar que, según Geoffrey Randall, la 
política general de fijación de precios de una empresa es una decisión estratégica: 
tiene implicaciones a largo plazo, hay que desarrollarla con mucho cuidado y no se 
puede modificar fácilmente. Es parte de la estrategia de posicionamiento general. 
 
Entonces, y, dicho de otra forma, una estrategia de precios es un conjunto de 
principios, rutas, directrices y límites fundamentales para la fijación de precios 
inicial y a lo largo del ciclo de vida del producto, con lo cual, se pretende lograr los 
objetivos que se persiguen con el precio, al mismo tiempo que se mantiene como 
parte de la estrategia de posicionamiento general. 
 
Estrategias de Plaza: 
 
La plaza o distribución consiste en la selección de los lugares o puntos de venta en 
donde se venderán u ofrecerán nuestros productos a los consumidores, así como en 
determinar la forma en que los productos serán trasladados hacia estos lugares o 
puntos de venta. 
 
Estrategias de Promoción: 
 
Decimos que las estrategias de promoción, son las habilidades, las destrezas a 
utilizar para dar a conocer, informar o recordar nuestro producto a nuestros 
consumidores y a los no consumidores y para esto también requerimos de un buen 
plan estratégico.  
 
Para realizar una estratégica promoción, necesitamos un buen plan de promoción 
que incluyan en esté, nuestras estrategias a emplear.  
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El objetivo de la promoción de un producto es el de maximizar las ventas, atraer a 
nuevos clientes, extender el conocimiento del producto y posicionar la marca. 
 
Las estrategias de promoción de un producto benefician a las empresas con el 
aumento de demanda de nuestros consumidores y a la vez beneficia a los 
consumidores al brindarles la información necesaria sobre la disposición del 
producto, sus usos y beneficios.  
4.- Diseño del Programa. 
 
La estrategia de posicionamiento es resaltar los beneficios que ofrece el Distrito 
de educación 06D01 Chambo Riobamba:  
 
A continuación, se detalla el Plan de Estrategias. 
 
Estrategias de Productos:  
 
Establecer la propuesta estratégica.  
 
Capacitar al personal.  
 
Realizar manual de procesos internos del Distrito. 
 
Mantener el logotipo y marca  
 
 
 
 
 
 
Grafico N° 11 logo Ministerio de Educación 
Fuente: Mineduc. 
 
Estrategias de Precio:  
 
Al ser una Institución del gobierno todos los trámites son gratuitos. 
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Estrategias de Plaza: 
Ofrecer nuestros Servicios vía Internet mediante la página del Ministerio de 
Educación. 
 
Estrategias de Promoción: 
 
Campañas de información a través de los diferentes medios de información como 
radio, prensa escrita, televisión.  
 
Señalética interna de todo el Distrito. 
 
 
PLAN DE ACCIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE PRODUCTO  
 
Propuesta. 
 
Establecer la propuesta estratégica. 
 
Constituir la planeación estratégica como parte integral del Distrito de Educación y 
darlo a conocer tanto a los clientes internos (talento humano) como clientes externos 
(usuarios) con el propósito que se establezca su propia imagen e identidad; lo cual 
se constituye en una fortaleza más.  
 
Lo pondrá en práctica el Director/ar Distrital por ser la persona que representa al 
establecimiento.  
 
 
Capacitar al personal. 
 
Los servicios del Distrito de Educación 06d01 Chambo Riobamba se caracterizan 
por orientados al sistema educativo nacional, por esa razón si se tiene la mano de 
obra de calidad automáticamente se mejora el servicio que otorgan los empleados 
debido a que ellos son los que venden y hacen conocer al establecimiento a los 
clientes externos.  
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Los planes de capacitación de los servidores públicos son el recurso más valioso; 
de allí la necesidad de invertir en tales planes de marketing social y proporcionarlos 
de manera continua y sistemática, con el objeto de mejorar el conocimiento y las 
habilidades del personal que labora en el distrito de Educación 06D01 Chambo 
Riobamba. 
 
Distribuir material bibliográfico relacionado con la atención al cliente y 
verificación de lectura a través de un cuestionario.  
Dar charlas por parte de Talento Humano con el objetivo de motivarles y refrescar 
los procesos internos.  
 
Propiciar reuniones en la que los funcionarios expresen sus ideas y realizar una 
retroalimentación.  
 
Aprovechar las visitas que realiza Planta Central del Ministerio de Educación para 
que el personal se capacite en temas relacionados a su trabajo. 
Los eventos de capacitación se los realizara cada trimestre, la duración depende de 
la técnica que se aplique. 
 
 Los recursos a utilizarse serán: material proporcionado por el Mineduc.  
 
Descripción curso Atención y Servicio al Cliente 
 
Los datos alarmantes que relatan los asesores de servicio más prestigiados en el 
mundo, reafirman la urgente necesidad de atender esmeradamente al cliente.  
Siempre se busca la posibilidad de atraer nuevos clientes al negocio, pero la puerta 
por donde entra el cliente es giratoria es decir tiene dos vías Entrada y Salida. 
 
Un excelente producto o servicio hace que el cliente entre con grandes expectativas, 
pero si el servicio personal es deficiente y no le satisface, sale inmediatamente por 
la misma puerta por donde entró, desilusionado y resentido. Una vez que se ha 
logrado captar al cliente, la labor de toda la organización es asegurarse de que el 
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cliente o usuario permanezca en la misma y la forma más eficiente para lograrlo es, 
otorgar al cliente un servicio con calidad tal, que logre fascinarle y retenerle con 
respecto a la competencia. 
 
Así mismo, si desea que las cosas marchen bien hacia fuera, primero deben marchar 
bien hacia adentro, por eso es necesario desarrollar una cultura de excelencia en el 
servicio al cliente en la organización. 
 
¿Qué logrará con el curso Atención y Servicio al Cliente? 
 
Contar con personas que atienden a sus clientes, adopten actitudes profesionales de 
servicio al cliente. 
 
Los participantes del curso Atención y Servicio al Cliente aprenderán a: 
  
 Reconocer las exigencias del mercado actual y porqué la calidad en la 
atención y en el servicio al cliente, es una vital necesidad para que las 
organizaciones modernas sean exitosas. 
 
 Definir el concepto actual de servicio con base en el esquema cliente-
proveedor y así dirigir su trabajo a la total satisfacción de las necesidades 
del cliente o usuario. 
 
 Identificar los ajustes de actitud y los valores humanos que deben desarrollar 
para ofrecer una cálida atención y fascinar a sus clientes. 
 
 
 Aplicar las técnicas y métodos más recurrentes para atender y servir con 
calidad a los diferentes tipos de clientes. 
 
 Establecer soluciones y propuestas para conseguir la satisfacción del cliente. 
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Realizar manual de procesos internos del Distrito.  
 
 
Sera tomado del Sistema de Gestión de Calidad “SGC”, el acuerdo 020 el cual 
establece los procesos que se deben llevar acabo en el Distrito. 
 
La ISO 9001:2008 es la base del sistema de gestión de la calidad ya que es una 
norma internacional y que se centra en todos los elementos de administración de 
calidad con los que una empresa debe contar para tener un sistema efectivo que le 
permita administrar y mejorar la calidad de sus productos o servicios. 
 
Los clientes se inclinan por los proveedores que cuentan con esta acreditación 
porque de este modo se aseguran de que la empresa seleccionada disponga de un 
buen sistema de gestión de calidad (SGC). Ver anexo 1. Acuerdo 020. 
 
Mantener el logotipo y marca. 
 
 
El logo y la marca se los mantendrá ya que son propios del Ministerio de Educación 
el nombre es “Distrito de Educación 06D01 Chamba Riobamba”. 
 
PLAN DE ACCIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE PRECIO 
 
Al ser una Institución del estado todos los servicios y tramites son completamente 
gratuitos para los usuarios. 
 
PLAN DE ACCIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE PLAZA O CANALES DE 
DISTRIBUCIÓN  
 
Ofrecer nuestros Servicios vía Internet mediante la página del Ministerio de 
Educación. 
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Brindar servicios a la ciudadanía para que accedan a sus derechos con dignidad así 
lograr universalizar el acceso de la comunidad educativa a las diferentes 
plataformas. 
 
Se pretende establecer una estrategia de Marketing Digital (también llamado, 
Marketing 2.0, Mercadotecnia en Internet, Marketing Online o Cibermarketing) 
está caracterizado por la implantación de las técnicas de marketing tradicional en 
entornos digitales. El Marketing Digital se configura como el marketing que hace 
uso de dispositivos electrónicos (computadoras) tales como: computadora personal, 
teléfono inteligente, teléfono celular, tableta, Smart TV y consola de videojuegos 
para involucrar a las partes interesadas. El marketing digital aplica tecnologías o 
plataformas, tales como sitios web, correo electrónico, aplicaciones web (clásicas 
y móviles) y redes sociales. También puede darse a través de los canales que no 
utilizan Internet como la televisión, la radio, los mensajes SMS, etc. Los social 
media son un componente del marketing digital. Muchas organizaciones usan una 
combinación de los canales tradicionales y digitales de marketing; sin embargo, el 
marketing digital se está haciendo más popular entre los mercadólogos ya que 
permite hacer un seguimiento más preciso de su retorno de inversión (ROI) en 
comparación con otros canales tradicionales de marketing. 
 
 
PLAN DE ACCIÓN DE LAS ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN  
 
Campañas de información. 
 
El objetivo de las Campañas de Información es la Concienciación social. 
La Concienciación social es uno de los aspectos más importantes que pueden 
desempeñar las asociaciones, teniendo en esta función un amplio campo de 
actuación. 
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PLANIFICACIÓN DE LA CAMPAÑA DE INFORMACIÓN.  
 
La campaña de información tiene por fin enviar un determinado mensaje al público 
y más aún si este es gráfico. Si se prepara concienzudamente, permitirá transmitir 
el mensaje que modificará el pensamiento del público en el sentido que se desea. 
 
 Para tal acción existen diferentes etapas como son:  
 
•La estrategia de la campaña  
 
•Determinar el público a que se quiere llegar;  
 
•Trazar el correspondiente plan.  
 
LA ESTRATEGIA DE LA CAMPAÑA  
 
Esta pretende que se obtenga un resultado adecuado en comparación a otros trabajos 
similares, evaluando actividades, campañas, canales de divulgación, el público al 
que apuntaron dichas medidas, los errores y aciertos logrados, etc.  
 
Considerando que los diversos estratos del público tienen características similares, 
es aconsejable emplear un único y mismo método para dirigirse a todos ellos, 
aunque el propósito general sea solo informar. Para ello debe existir un plan de 
publicidad o plan informativo fundamentado en los propósitos antedichos, sin 
olvidar el estudio de la materia y la necesidad de tener un conocimiento cabal del 
público que interesa; entonces se sobreentiende que lo fundamental sería escoger 
adecuadamente el mensaje que se pretende transmitir tomando en cuenta el medio 
propicio de hacerlo llegar. 
Informar sobre todos los servicios que brinda en Distrito de Educación, los meses 
en donde se realizan las inscripciones del nuevo estudiante, cambio de sistema 
particular a fiscal, y reingreso al sistema educativo. 
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Determinar el público al que se quiere llegar.  
 
Por lo general, las campañas de información se dirigen a los distintos estratos 
sociales, muchas veces de manera generalizada.  
 
Cabe señalar que, por más específicas que sea un grupo, es posible dividir aún más 
dichas categorías del público. Además de facilitar notablemente la labor de 
formular un mensaje especial, oportuno y atractivo, el método de segmentar el 
público tiene la ventaja de que permite escoger los instrumentos de información 
más convenientes. 
 
 Estudiantes. 
 
 Profesores. 
 
 Padres de Familia. 
 
Trazar el plan de información.  
 
Una vez formulada la estrategia, acordados los fines de la campaña, es necesario 
trazar el plan informativo de la campaña:  
 
1.- Fijar los propósitos adecuados  
 
Sensibilizar al público acerca de lo servicios que proporciona le Distrito de 
Educación 06D01. 
 
2.- Redactar el mensaje  
 
Según el público que recibirá el mensaje se debe denotar los deseos y las actuales 
ideas que facilitaran el entendimiento del público.  
 
El mensaje racional,  
 
El mensaje emotivo,  
 
El mensaje moral,  
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3.- Escoger el mensaje más apropiado 
 
Según indican los estudios en publicidad, el público responde mejor a los mensajes 
que son claros y simples, directos, los que se transmiten por medio de diversos 
canales, coherentes. 
 
LA CAMPAÑA  
 
Nombre:  
 
Inscríbete Distrito, por una comunidad educativa mejor informada.  
 
Medios de comunicación.  
 
Medios tradicionales  
 
Serie de afiches.  
 
Medios tecnológicos.  
 
Walpapers.  
 
Banners publicitarios en web.  
 
Sitios estratégicos de publicación  
 
Universidades.  
 
Lugares públicos en el centro urbano (cafeterías, tiendas, boutiques, etc.).  
 
Departamentos de internet en la ciudad.  
 
Redes sociales 
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Grafico No. 12 Inscríbete 
Fuente: Mineduc 
 
Presupuesto 
Tabla No. 10 Presupuesto referencial. 
Presupuesto para la campaña Inscríbete Distrito 
  
  
GASTOS 
Partida 
Costo 
unitario 
Número 
de 
unidades 
Costo mes 1 Costo mes 2 
1. 
A.      Personal 
        
A.1 
Administrador 
de la campaña 
1212 1 1212 1212 
…         
C. Costos 
operacionales 
        
C.1 Gastos de 
impresión de 
volantes 
informativos 
0,02 10000 200   
C.2 Gastos de 
impresión de 
banner 
45 3 135   
C.3Tiempo de 
emisión en radio 
210 2 420 420 
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C.4 Tiempo de 
emisión en tv 
150 4   600 
…         
Total/mes   1967 2232 
Total  $ 4199 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Investigación 
 
Señalética interna sobre los servicios que ofrece. 
 
Es muy importante que dentro del establecimiento exista la señalética 
correspondiente de cada servicio que se brinda, ya que es una forma de promocionar 
o hacerles conocer a los usuarios que se ofrece. 
El diseño de la señalética empieza con el estudio de planos de planta de la gran 
superficie (de camineras, recorridos o circulaciones planteadas); pasa por la 
presentación de la nueva y óptima organización de estas circulaciones y termina en 
el diseño de símbolos gráficos sintéticos y de fácil comprensión para guiar a la gente 
o vehículos por estas grandes superficies. Los símbolos diseñados variarán según si 
son para una señalización interna o externa, si es para guiar transeúntes o para guiar 
vehículos. En las empresas, normalmente estos símbolos siguen los lineamientos de 
la identidad visual corporativa (colores, estilo, geometrías, tipografía, etc. propios 
de la empresa) o bien pueden contener el distintivo visual (logotipo o marca) de la 
empresa dentro de cada señal o rótulo. 
Tabla No. 11 Señalética Interna 
Interiores 
Directorios Generales 
Directorios de pisos 
Rótulos dependencias y áreas 
Rótulos recintos 
Seguridad y Prevención de 
Riesgos 
Baños 
Números de piso 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Investigación 
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Con la utilización de la señalética adecuado los Usuarios del Distrito ganan tiempo 
en sus trámites debido a que no tiene que estar de oficina en oficina perdiendo 
minutos valiosos si no que se dirigen directamente a la unidad indicada.  
Tabla No.12 (Señalética) 
  
  
  
 
 
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Investigación 
 
ESTIMULAR ACCIONES BENEFICIOSAS PARA LA SOCIEDAD. 
 
Mejoramiento de Sistema Educativo. 
 
Ecuador sorprendió a América Latina con los resultados de uno de los estudios 
internacionales más prestigiosos del mundo, la prueba TERCE (Tercer Estudio 
Regional Comparativo y Explicativo) de la UNESCO aplicado por el Laboratorio 
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Latinoamericano de Evaluación de Calidad de la Educación (LLECE), que dio 
cuenta del avance alcanzado en la calidad del sistema educativo de nuestro país y 
de la realidad de su transformación. 
 
El tercer, estudio aplicado en el 2013, evalúa el logro de aprendizaje en las áreas de 
Lenguaje, Matemática y Ciencias Naturales a estudiantes de cuarto y séptimo de 
Básica, en el cual participaron un total de 15 países (Argentina, Brasil, Chile, 
Colombia, Costa Rica, Ecuador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, 
Panamá, Paraguay, Perú, República Dominicana y Uruguay) más el estado 
mexicano de Nuevo León (México). 
 
Ecuador se ubicó entre los países de la región con los mejores resultados en todas 
las áreas evaluadas (Lenguaje, Matemática y Ciencias Naturales), así como entre 
los que más avances tuvo en educación, ocupando posiciones por encima de la 
media; en comparación con las últimas pruebas del Segundo Estudio Comparativo 
y Explicativo (SERCE), que se realizaron en 2006, cuyos resultados situaron a 
Ecuador en los últimos puestos.  
 
La transformación educativa que inició hace 8 años ha logrado una educación 
incluyente, renovada y de calidad; si bien es cierto son palpables los cambios 
significativos alcanzados, aún falta mucho más para que nuestro país cuente con 
uno de los mejores sistemas educativos del mundo, para ello la interacción y 
corresponsabilidad del Estado y la comunidad educativa es fundamental. 
Siembratón 
La Siembratón es el evento nacional de Reforestación que tiene como meta alcanzar 
un Récord Mundial Guinness de la “La mayor cantidad de personas sembrando 
plantas simultáneamente en múltiples sitios”. Ver Anexo 2. 
Quiero ser Maestro 
Con el objetivo de identificar a los mejores profesionales que puedan ocupar 
vacantes docentes en el Magisterio Nacional, se ejecutan oportunamente programas 
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denominados “Quiero Ser Maestro”, mismos que se componen de dos fases; el 
proceso para la obtención de la calidad de elegible y el concurso de méritos y 
oposición para llenar vacantes de docentes en el Magisterio Nacional. 
 
Cambiar el comportamiento de los servidores públicos del Distrito Chambo 
Riobamba en la atención a los usuarios.  
 
Es importante entender la necesidad de dar un buen servicio al cliente, pero ¿cómo 
se puede lograr que los empleados hagan que el cliente se sienta bien tratado? Nadie 
puede dar lo que no tiene. En realidad, un servicio de calidad al cliente es el 
resultado de la felicidad de los empleados. Si los empleados no se sienten como si 
fueran dueños del negocio, poca es la atención que pondrá a lo que el cliente espera 
del negocio. Sin embargo, existen una serie de factores que pueden producir ese 
ambiente apropiado.  
 
Liderazgo y propiedad: Es importante generar el ambiente donde todo mundo se 
sienta relajado, respetado, escuchado y sobre todo que es el responsable propietario 
de su operación. 
 
Seguridad – estabilidad: Se necesitan empleados felices, quienes se sienten seguros 
y estables, y que saben lo que se tiene que hacer y pueden hacerlo a su manera 
siempre que cumplan con el objetivo final, en tiempo.  
 
Limpieza y orden: Siguiendo las reglas simples, la gente aprende a disfrutar la 
satisfacción y el orgullo de un lugar de trabajo limpio y ordenado.  
 
Seguimiento: Todas estas condiciones menores una vez que se alcanzan, deben 
respaldarse con un buen seguimiento de la supervisión y la gerencia para conservar 
las mejoras alcanzadas y para estar al tanto de nuevas ideas que puedan contribuir 
a mejorar aún más.  
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Estrategias para mejorar la Atención al Cliente. 
 
 Especialización del Personal 
 
A fin de lograr esta estrategia el Distrito debe estar comprometido con la calidad y 
la atención al cliente que el equipo humano de estas debe querer ofrecer en todo 
momento a sus clientes.  
 
Es posible lograrlo involucrando a todo el personal, el planear, desarrollar y crear 
proyectos en los que puedan participar. Al sentir que su labor es una pieza 
importante del proyecto se sentirán motivados a participar en ellos y rendir más en 
su trabajo, medida que dará como resultado un mejor servicio. 
 
 Implementar el buzón de sugerencias 
 
Esta es una herramienta de la cual pocas empresas se valen ya que no reconocen su 
valor en la mejora del servicio al cliente. Por medio de este es posible saber 
comentarios de los clientes que tal vez no deseen hacerlo verbalmente. Y a la vez 
es un medio de muy bajo costo el cual no incurre en mayores gastos.  
 
Al hacer uso de esta técnica las pequeñas empresas se pueden recopilar valiosa 
información sobre la satisfacción que tienen los clientes acerca del servicio que 
ofrecen las pequeñas empresas, pero es necesario que se haga un buen uso de esta 
información ya que servirá para establecer conclusiones acerca de la atención que 
se brinda y si es necesario restructurar las estrategias y técnicas de servicio todo con 
el fin encaminado de incrementa los niveles de ventas de la empresa. 
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Grafico No.13  
Buzón de Sugerencias. 
Fuente: Distrito 06D01 
 
 Manejo de las Quejas de los Clientes 
 
Existe una herramienta moderna y de bajo costo, económica y práctica de la que se 
puede disponer, esta es la atención de quejas. Esta estrategia consistirá en que el 
empleado o una persona asignada a atender las quejas de los clientes trate la manera 
de reconocer que es lo que no le agradó y ver en qué forma puede ayudarle, lo que 
contribuirá a que el cliente sienta que la empresa ha tratado de solucionarle su 
problema.  
Si la empresa entra en contacto con el cliente y escucha con atención y soluciona 
sus problemas tendrán un cliente leal. En tiempos modernos no es posible darse el 
lujo de perder un cliente, todos son importantes. Cuando un cliente se siente bien 
atendido y experimenta pequeñas o grandes molestias con los productos o servicios, 
no vacilara en hacerlo saber. En algunas oportunidades es posible que no tenga 
razón, esto es lo de menos ya que brinda la oportunidad de enfatizar en las bondades 
del buen servicio y de paso poder identificar nuevas oportunidades de negocio. 
  
Es importante que las empresas reconozcan que antes de dar una mala respuesta o 
pretender ignorar la queja sus clientes es mejor preguntarse cuanta compra este y 
cuánto podría comprar en el futuro, esto contribuiría a buscar la forma de atenderlo 
como es debido. Será importante advertir que no debe respondérsele al cliente con 
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razones poco claras. El cliente se queja en forma legítima y debe ser atendido. Será 
mejor pensar que los competidores estarán deseosos de trabajar con ellos y 
brindarles todos los productos y servicios que la empresa no les dé. 
 
5.- Ejecución del Plan de marketing social 
 
Para que la ejecución del plan tenga éxito, se recomienda lo siguiente: 
 
1) Tener claramente delimitada las responsabilidades de quienes trabajan en el 
programa, definiendo quienes, que y cuando debe actuar en las diferentes 
etapas. 
 
2) Detallar cuidadosamente las tareas que se deben realizar y el tiempo en que 
deben ser realizadas. 
 
3) Prestar atención a todos los detalles del programa. No dar nada por sentado, 
ni considerar nada obvio. 
 
4) Hacer un correcto seguimiento de lo que se debe hacer para asegurarse de 
que sea hecho en el tiempo pautado. 
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Organigrama funcional. 
 
Grafico N° 14 Organigrama 06D01 
Fuente: MINEDUC 
 
 
 
 
 
 
 
 48 
 
 
Calendario con las actividades de la campaña. 
 
Tabla N° 13 (Cronograma de Actividades 2016) 
ACTIVIDADES 
PRIMER SEMESTRE SEGUNDO SEMESTRE 
ENE
RO 
FEBR
ERO 
MA
RZO 
AB
RIL 
MA
YO 
JU
NI
O 
JU
LI
O 
AGO
STO 
SEPTIE
MBRE 
OCTU
BRE 
NOVIE
MBRE 
DICIE
MBRE 
CAPACITACIONES 
AL PERSONAL   X           X       X 
MANUAL DE 
PROCESOS       X X               
CAMPAÑA 
PUBLICITARIAS     X     X X           
SEÑALIZACIÓN 
DEL DISTRITO X                       
SIEMBRATON     X               X   
QUIERO SER 
MAESTRO       X           X     
Elaborado por: Hernán Proaño 
 Fuente: Investigación 
 
6.- Control del Programa de marketing social 
Se describen las formas en que se va a controlar la marcha del plan. El control es 
un proceso en el que se deben considerar las siguientes etapas: 
1)  Se debe tener claro que queremos lograr con el control. 
2)   Se debe evaluar el desempeño de los ejecutores del plan. 
3)  Diagnostico de la causa del resultado de la evaluación de desempeño de los   
ejecutores. 
4)  Medidas Correctivas. 
7.- Evaluación del Plan de marketing social 
Si bien la evaluación se efectúa principalmente al finalizar el plan, es conveniente 
realizar esta actividad en el antes y durante el desarrollo del plan. 
Una de las cuestiones para analizar, es el impacto causado por el plan en sus efectos, 
si verdaderamente estos eran los que se tenían como objetivo al diseñar el plan. 
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Para sacar conclusiones valederas se deben establecer claramente y de antemano de 
qué forma se va a medir la relación causa efecto en términos cuantitativos y 
cualitativos. 
Es importante considerar que la puesta en práctica de un plan de Marketing puede 
provocar cambios y consecuencias no deseadas o efectos colaterales de los efectos 
buscados. 
Se realizarán tabulaciones mensuales del buzón de sugerencias y quejas para tomar 
las medidas correctivas a mediano y largo plazo. 
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CAPÍTULO IV 
 
CONCLUSIONES 
 
Cada tipo de mercadotecnia implica un problema de tipo único; pero estos pueden 
vencerse mediante el uso correcto de ciertas estrategias de mercadotecnia 
tradicionales. 
 
Se verificó el desconocimiento por parte de la comunidad de los servicios que se 
llevan a cabo por los distintos departamentos del Distrito. 
 
El marketing social es aplicado sobre todo en la planeación familiar, la protección 
ambiental, la conservación de la energía, el mejoramiento de la salud y nutrición, 
en la conveniencia de no conducir auto en estado de ebriedad; y el éxito obtenido 
es alentador. 
 
Un Plan de Marketing Social resulta conveniente ya que buscará realizar una venta 
emotiva del producto, en medio de una sociedad que ha recibido cierta educación 
que ha contribuido a generar el problema y para la cual simple y sencillamente, 
dicho plan será una medida reactiva al problema y no proactiva. 
 
Se observó mediante la encuesta la poca aceptación que tiene el distrito en la 
comunidad educativa.  
 
Con la Colocación de Señalética se reducen los tiempos en que los Usuarios realizan 
sus trámites debido a que no ocupan demasiado tiempo en Ubicar las oficinas. 
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Se presentará este plan de Marketing Social al Director Distrital de Educación para 
que sea implementado. 
 
Con las capacitaciones a los servidores públicos se logrará una mejor atención a los 
usuarios en las diferentes unidades del Distrito. 
Al realizar las Campañas Informativas la comunidad Educativa estará más 
informada de todas las actividades realizadas por el Distrito. 
 
Al realizar el evento SIEMBRARON se fomenta la colaboración, el trabajo en 
equipo tanto de los estudiantes, profesores y padres de familia. 
 
Ejecutando oportunamente programas denominados “Quiero Ser Maestro”, el cual 
permite la obtención de la calidad de elegible y el concurso de méritos y oposición 
y así llegar hacer docentes en el Magisterio Nacional, se brinda estabilidad laboral 
con los nombramientos definitivos.   
 
RECOMENDACIONES  
 
Se le recomienda al Distrito de Educación 06D01 Chambo Riobamba la 
implementación de este plan de Marketing Social con el único fin de crear una 
cultura de ayuda social. 
 
Motivar a través de diálogos e iniciativas por parte de las Unidades que conforman 
el Distrito de manera constante a la comunidad educativa para ser partícipes de las 
actividades sociales. 
 
Que los profesores participen de este proyecto como medio de difusión entre las 
instituciones y el alumnado. 
 
Se recomienda al departamento de comunicación social Zonal para que formen 
parte de este proyecto y así mejorar la organización y animación de los distintos 
eventos. 
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Que al inicio de cada semestre se realicen evaluaciones de las actividades de ayuda 
social. 
 
Difundir las distintas actividades de carácter social a través de medios masivos. 
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ANEXOS 
Anexo 1. Acuerdo Ministerial 020-12  
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Anexo 2.- Siembraton. 
 
 
Fotos de la participación del Distrito 06d01 Chambo Riobamba Siembraton 2016 
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